egen Sie sich eine
dickere Haut zu,
promoten Sie, was
Sie kénnen und
leisten, hauen Sie
mal so richtig auf den Tisch
und pfeifen Sie darauf, Every-
body’s Darling zu sein. So lau-
tet der Appell von Dr. Ingrid
Kosten, Griinderin von wo-
mansuccess,analle Frauen, die
noch weiter die Karriereleiter
nach oben méchten. Seit 25
Jahren widmet sich die Oster-
reicherin dem frauenspezifi-
schenKarrieretraining.,,.Denn
Frauen® so Dr.Késten, ,stellen
ihr Lichtnochimmer gerne un-
ter den Scheffel. Manner ver-
stehen es hingegen, ihre Leis-
tungen souverin in den Vor-
dergrund zu riicken. Diese Fa-
higkeit kann jedoch erlernt
werden.”
Wie wir beruflich das be-
kommen, was wir wollen, ver-
rit die Expertinim Interview.

Sie sprechen vom ,Everybo-
dy’s-Darling-Syndrom”. Was
ist das genau?

DR. INGRID KOSTEN: Das ist
ein entscheidender Punkt in
der weiblichen Kommunikati-
on, das - hiufigunterbewusste
- Bediirfnis, gemocht zu wer-
den und Sympathie herzustel-
len. Das wirkt jedoch wie eine
Bremse, weil man sich stets vor
Konsequenzen fiirchtet.

Sie sind spezialisiert auf gen-
derspezifisches Coaching. Wo
liegen die Unterschiede zwi-
schen Frauen und Mannern im
Berufsleben?

DR. KOSTEN: Minner verste-
hen es, sich untereinander zu
matchen, ohne sich dabei auf
der Beziehungsebene zu be-
gegnen. Sie konnen, nachdem
sie eine Auseinandersetzung
beigelegt haben, durchaus wie-
der normal zusammenarbei-
ten. Bei Frauen werden solche
Konfrontationen oft mit per-
sonlichen Angriffen verwech-
selt und sie lassen sich von be-
ruflichen Auseinandersetzun-
gen eher emotional beriihren.
Zudem sind Frauen oft zu be-
scheiden. Sie warten darauf,
dass ihre Leistungen erkannt,
ihre Fihigkeiten entdeckt wer-
den. Minner wissen sich er-
folgreich zu promoten.

Woher rithrt denn die Zuriick-
haltung bei Frauen im Job?
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Karriere-Coaching fiir Frauen:
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S50 SETZEN
SIE SICH

DURCH!

Verhandlungstraining. Raus aus
der Harmoniefalle und rauf in

die Chefetage! Karrieretrainerin
Dr. Ingrid K&sten gibt Tipps fur
Gehaltsverhandlungen, Karriere-
springe und Kommunikation.

DR. KOSTEN: Es ist ein tief ver-
wurzeltes Muster. Eine weibli-
che Tugend war lange die Be-
scheidenheit. Bescheidenheit
ist auch damit verbunden, dass
ich mit dem, was ich ganz seri-
ds erarbeitet habe, nicht,,prah-
le“, Dieses Muster muss iiber-
wunden werden.

Wie gelingt das?

DR. KOSTEN: Um nachhaltig
das eigene Verhalten zu verdn-
dern, bedarf es der Reflexion.
Im Coaching reflektieren wir
bestimmte Verhaltensweisen,
die durch unsere Sozialisation
geprigt wurden - etwa, dass

MADONNA




mar sich als Midchen nicht in
den Mit telpunkt dringt. Diese
Erkenninis kannmandannmit
timmten Gesprachstechm—
verbinden, um sein Anlie-
besser zu formulieren.

m Beispiel?

OSTEN Es gibt effektive
iken, die man z.B. bei
:sverhandlungenanwen-
Lann (siehe auch Kasten
. Abgesehen von der ge-
Bz Vorbereitung, bei der
=zo seinen eignen Marktwert
izzelt. empfehle ich folgen-
e egie: Nachdem Sie den
tur Thre Leistung ge-
haben, machen sie eine
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=oriab. Viele beginnen sofort,
ihre  Gehaltsforderung zu
r::“'tertlgen Damit bringen
sich nur in die Defensive.
e vergessen: Sie sind kein
;'t\teller, Sie leisten etwas fiir
Inr Geld!
N’ereagleren,wenn man trotz-
dem eine Absage bekommt?
DR. KOSTEN: Wenn es zu einem
Nein* kommt - was in einer
“zrhandlungoft passierenkann
- werten Sie das nicht als per-
sZzlichen Angriff,alsein, Nein“
zu Ihrer Person. Sonst kommen
S:= in einen emotionalen Nebel
- Zasschwicht, wird registriert.
=5 ist wichtig, zu reagieren und
sichnichtin die Defensive drin-
220 zu lassen. Das gelingt, in-
z2mman Fragenstellt. Zum Bei-
sziel: ,Konnen Sie mir sagen,
was ich noch zu erfiillen habe,
um dieses bestimmte Gehalt zu
s2kommen?* Wenn das beliebte
srgument der schwierigen
Wirtschaftslage kommt, kann
mzn etwa gut kontern mit: ,,Ge-
-zde weil die wirtschaftliche Si-
suation momentan nicht die
Seste ist, ist es gut, motivierte
und engagierte Mitarbeiter zu
B=ben!”
wahrend weibliche Mitarbei-
terinnen auf die soziale Kom-
ponente in der Kommunikation
Wert legen, geht es Mannern
meist darum, Hierarchien fest-
zulegen. Welche Tipps haben
Sie fir den Umgang mit den
mannlichen Kollegen?
DR. KOSTEN: Wichtig ist, dass
wir uns unsere Gespréchsziele
zenau ansehen. Gerade in ge-
mischten Teams kann es immer
7u Missverstindnissen kom-
men. Das hat damit zu tun, dass
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unterschiedliche Gespréachssti-
le gepflogen werden. Médnner
verfolgen in der Regel einen
sachbezogen Stil, wihrend Frau-
en beziehungsorientiert kom-
munizieren. Selbstverstidndlich
gilt das nicht fiir alle! Es geht
darum, sich darauf zu besinnen,
wer die Gesprichspartner sind
und wie man sie am besten ab-
holen kann. Bei Midnnern ge-
lingt das, wenn man rasch zum
Punkt kommt. Vermeiden Sie
Floskeln wie ,,Sie wissen, was
ich meine!“. Minner wissen es
meist nicht. Sie arbeiten auf eine
Losung hin und wenn die da ist,
kénnen sie eine Beziehung auf-
bauen. Bei uns Frauen ist das
umgekehrt, uns ist zuerst die
Beziehungsebene wichtig, be-
vor wir gemeinsam auf eine Lo-
sung hinarbeiten kénnen. Da
muss man einen guten Mittel-
weg finden, sich auf sein Gegen-
{iber einstellen.

Was sind die Dos, wenn es um
Durchsetzungskraft geht?

DR.KOSTEN: Es ist gut, Schnel-
ligkeit an den Tag zu legen, mit
der man sein Gegeniiber ver-
bliiffen kann - wenn man un-
fair angegriffen oder mit Kil-
lerphrasen konfrontiert wird.
Zugleich muss man aber auch
geduldig sein und begreifen,
dass man gewisse Konflikte
und Probleme sozusagen ,,aus-
sitzen“ muss. Man muss ler-
nen, ein Problem beim Namen
zu nennen - auch wenn es die
Harmonie gefihrden kénnte.
Und welche Don'ts sollte man
absolut vermeiden?

DR. KOSTEN: Abraten wiirde
ichvon Kraftproben mit Team-
mitgliedern, wenn man sich
nicht zu mindestens 60 Pro-
zent sicher ist, dass man diese
gewinnt. Eine Person, von der
manweifs, dass man sich gegen
sie nicht durchsetzen kann,
sollte man zu seiner Verbiinde-
ten machen.

NINA FISCHER, KARIN FISCHER W

TIPP 1: Sie sind kein
Bittsteller, sondern erbringen
konkrete Leistungen. Stellen Sie
sich deshalb vorher einen Katalog
zusammen, in dem alle erbrachten
Leistungen festgehalten sind. So
sind Sie top vorbereitet und haben
geniigend Argumente.

TIPP 2: Kennen Sie lhren
Marktwert!
Sie mussen sich vorher dariiber
informieren, was in der jeweiligen
Branche in einer bestimmten
Position iblicherweise bezahit
wird. Uberlegen Sie sich vorher ihr
Verhandlungsziel, bei welchem
Betrag Sie aus der Verhandlung
aussteigen wiirden und auch
einen Kompromiss, der fiir Sie
akzeptabel ist.

TIPPS FUR DIE
GEHALTSVERHANDLUNG

DR. INGRID KOSTEN coacht als
Griinderin von womansuccess seit 25
Jahren Frauen zum Erfolg. Seminarter-
mine unter womansuccess.at

TIPP 2: Bewahren Sie Ruhe.
Nachdem Sie den Preis fiir lhre
Leistung genannt haben, warten
Sie ab. Beginnen Sie nicht, sich zu
rechtfertigen, damit bringen Sie
sich nur in die Defensive. Halten
Sie das Schweigen durch>

TIPP 3: Es ist nichts Person-
liches!

Frauen machen oft den groBen
Fehler, sich mit ihren Forderungen
zu assoziieren. Wenn es dann zu
einem ,Nein” kommt, was in
einer Verhandlung schlieBlich
leicht passieren kann, werten sie
das als personlichen Angriff, als
ein ,Nein” zu ihrer Person.

TIPP 4: Nicht in die Defensi-
ve drangen lassen!

Wenn man mit einem solchen
.Nein” konfrontiert ist, muss man
reagieren. Etwa indem man
Fragen stellt. Z. B. ,Kénnen Sie
mir sagen, was ich hier noch zu
erfiillen habe, um dieses bestimm-
te Gehalt zu bekommen?”

JULIA LABENZ, MARKETING-
LEITERIN TRENKWALDER
PERSONALDIENSTE

JOB-
TIPPS

VOM
PROFI

Worauf sollte man bei Be-
werbungsgesprachen ach-

ten? Wie treten vor allem

Frauen richtig auf?

JULIA LABENZ: Gute Vorbe-

reitungist das Aund O -das
Unternehmen kennen, wis-

sen, wer die wichtigsten
Entscheidungstriger sind

und vor allem mit wem das

Gesprich stattfindet. Auch

auf die richtige Kleiderwahl

muss man achten. Gerade

bei Frauen ist es wichtig,

nicht zuviel Haut zu zeigen.

Trotzdem sollte man sich

immer treu bleiben - je au-
thentischer desto besser.

Die hiufigsten Fehler bei
Bewerbungsgesprachen? |
LABENZ: Definitiv Un-
plinktlichkeit! Lieber ein
paar Minuten zu frith als zu
spit! Auflerdem ist es sehr
unangenehm, wenn man
am Empfang steht und nicht
weif}, mit wem man das Ge-
sprich fithrt. Auch Auftre-
ten, Korperhaltung und
auch Korperhygiene sind
wichtige Themen. Ver-
schlafen oder krank soll
man nie zu einem Vorstel-
lungsgesprich erscheinen.
Man sollte sich vorher ge- |
nau mit dem Stellenprofil |
auseinandersetzenund sich

genau {iber brancheniibli-

che Gehilter informieren.

Die haufigsten Tricks der
Human-Ressources-Chefs?
LABENZ:Eine Frage, umne-

gative Eigenschaften auszu-

plaudern, wire zum Bei-

spiel: ,Was wiirde Thr bes-

ter Freund an IThnen kriti-

sieren? Oft setzen die Per-

sonaler die Bewerber auch

unter Druck: ,,Sie wechseln

jadauernd denJob! Und wie

schnell werden Sie uns wie-

der verlassen?“ Wichtig fiir

die Bewerber ist es auf je-

denFall, sich im Vorfeld mit

den moglichen Fragen aus-
einanderzusetzen, sich Ant-

worten parat zu legen und

sich einfach gut auf das Ge-

spriach vorzubereiten.
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